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Abstract—  The  study  aims  to  determine  suitable  position  and  strategy  in  order  to  reach  superiority  in 
convection business based on  the company strengths and weaknesses. A  study conducted  in  late 2012 at AR 
Vendor, a home‐based convection company which focus on the t‐shirt screen printing service. In response to the 
issue of the below average profit margin, the company has to rethink their position and strategy in handling the 
convection business environment. While AR Vendor business may growth  in accordance to the population and 
economy growth, AR Vendor has  to aware about  shifting  from manual  to digital  screen printing  technology. 
Moreover,  AR  Vendor  also  has  to  pay  attention  to  the  reseller‐customer  preference  in  doing  backward 
integration. From  its  internal environment,  it also known that AR Vendor still did not optimizing  its marketing 
activity  and  employees  performance.  Alternative  of  strategies  was  gathered  through  Porter’s  generic 
competitive strategies, which cost‐leadership strategy was chosen as the most suitable strategy by using QSPM. 
Through business model, customer segments that suitable with suggested strategy is them whom prioritize the 
quality,  low  price,  punctuality,  and  customization.  The  cost  leadership  strategy  also  supported  by  business 
model that encourage the profit enhancement through economies of scale and cost efficiency. 
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1.  Introduction 
 
Clothing  industry  is an  industry which will continue to develop, ranging from fiber business, weaving 
business,  printing  business,  etc.  One  kind  of  business  that  develops  in  clothing  industry  is  called 
convection business. Convection  is a business that transform the fabric until  it turn  into clothes. The 
growth of convection business  in  Indonesia was triggered by the emergence of small boutiques and 
companies who order uniforms for their specific events. The development of convection business  in 
Indonesia  is  also  supported  by  the  internet  technology  advances.  Convection  business  which 
previously limited for particular regions, today it can expands the business scope into the whole world 
by using internet. 
 
Although engaging in convection business sounds tempting, there are some challenges in this business 
which must be dealt. First, the sustainability of a convection business depends on the total quantity 
ordered  by  the  buyers.  Therefore,  a  convection  company  must  ensure  that  in  every  month  the 
company should get the order at some levels which not only enough to cover all expenses but also can 
generate profit more than its cost of capital. Second, since there are not many differences that can be 
offered  from convection products, a convection company must be able to position  itself  in order to 
sustain and success in this business. 
 
AR Vendor  is a company engaged  in clothing  industry which  focuses  in the convection business. AR 
Vendor was founded in 2010 by Reza Fahmi Achmadi and his big brother as initiator and executor, and 
one of his  friends who agree to  invest  in this company. This business  idea emerged when Reza was 
disappointed with the services of some existing convection company. At that time, the quality of the t‐
Anindita and Toha /  The Indonesian Journal of Business Administration, Vol.2, No.9, 2013:1084‐1091 
 
1085 
shirt ordered by him did not meet his expectation. Moreover, the completion time of some convection 
company was often delayed. 
The  scope of AR Vendor business  can be  seen  from  three different perspectives.  First,  in  terms of 
product scope, AR Vendor  is  focusing their offer  in  the t‐shirt screen printing service. This  is one of 
their  uniqueness  that  distinguishes  AR  Vendor  from  the  other  convection  companies  which  offer 
wider variety of product. Second, in terms of market scope, AR Vendor has a wide customer segments. 
AR Vendor accepts the orders  from end‐user customers  (B2C) and reseller customers  (B2B). Last,  in 
terms of area coverage, since AR Vendor production activities are in East Jakarta, so that, the main AR 
Vendor area coverage  is within  the  Jakarta Province. Furthermore,  in  line with  the development of 
technology, AR Vendor also covers order from remaining province in Indonesia and all other countries. 
 
During  the  first‐seven  quarters,  AR  Vendor  has  experienced  of  increasing  and  decreasing  of  sales 
quantities and has gotten no more than 1800 piece of t‐shirt for each quarter, while in fact; AR Vendor 
may produce  around  3000 piece of  t‐shirt  for  each quarter. Moreover, AR Vendor  gathered profit 
margin  that  no more  than  3%  of  their  revenues, while  the  average  of  convection  companies  can 
gather profit margin around 10% of their revenues. Therefore, AR Vendor has to able to position itself 
in order to survive and stand out compare to its competitors. This study then will be limited to answer 
four research questions: study about AR Vendor actual external and internal environment, determine 
the suitable position, strengthen the new position using business model, and the last, determine the 
action plan. 
 
2. Business Issue Exploration 
 
A.  Conceptual Framework 
The conceptual  framework of strategic management will be used  to  find effective way  to solve  the 
issue. Based on Wheelen and Hunger, there are four components of process in strategic management: 
environmental scanning, strategy  formulation, strategy  implementation, and evaluation and control. 
The study is limited until the strategy implementation. The environmental scanning assists AR Vendor 
to  know  on  how  well  the  company  had  positioned  its  internal  strength  to  take  the  external 
opportunities.  Several  strategy  alternatives based  in Porter’s  generic  competitive  strategies will be 
screened using QSPM method. Best strategy alternatives will be explained more using business model. 
B. Method of Data Collection and Analysis 
There are several method used  to gather  important  information  for  this study. The  first method  to 
collect  the  information  is  through  literature. The writer used  some books which discuss  the  theory 
about strategic management, strategic positioning, and business model. This study also supported by 
several  data  collection  techniques  which  consist  of  field  observation,  interview,  and  market 
questionnaires. Field observation was conducted by visiting the AR Vendor location in order to know 
directly about AR Vendor daily operational management. AR Vendor owner interview was conducted 
to get better picture about AR Vendor  internal environment.  In addition,  the market questionnaire 
aims  to  know  better  about  the market  needs  and  the way  to  grab  them. However,  in  doing  this 
research, the writer found difficulties in searching the right respondents, so that there was only 21 of 
t‐shirt reseller and 54 of t‐shirt pre‐order users. 
C. Analysis of Business External Situation  
Based on the PEST analysis, there are  four political and  legal  factors which  influential to convection 
business: environmental policy,  legal entity, UMR, and  logistic policy. Since AR Vendor has no  legal 
entity as  limited  liability company (PT), AR Vendor has to aware about the organization or company 
tendency  in  inserting  legal entity as tender requirement. AR Vendor also has to pay attention to the 
DKI  Jakarta  government  tendency  in  determining  the  increment  of  the  minimum  wage.  The  last, 
partnering with logistic company, AR Vendor has to observe the logistic company policy including their 
operating hours, length of time required to deliver the product, fee charged, and delivery guarantees. 
 
AR Vendor also has to monitor the economic factors of economic growth and inflation rate. AR Vendor 
has to aware about the GDP  fluctuation, since based on BI data, GDP  in textiles was once declining 
between year 2006 and 2007.  In addition, the selling price of AR Vendor service mainly depends on 
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the price of  the  raw material used,  so  that AR Vendor  has  to monitor  the  rate of  inflation  in  the 
clothing industry. 
The social factors that may affect the convection business consist of population growth, lifestyle, and 
environmental concerns. Based on BPS  last survey  in 2010, population  in  Indonesia has reached 237 
million people. Along with  the  development of  internet  technology  and  the  growth of  facilities  to 
access  it, more Indonesian people are taking advantages not only by utilizing  it to access all kinds of 
information but also using it as sale and purchase medium. However, AR Vendor has to aware about 
the environmental issues related to the convection business which including the waste of convection 
operations and about cotton which known as material that are not environmentally friendly 
 
The  last,  AR  Vendor  has  to  aware  about  internet  and  digital  screen  printing  development.  The 
presence of social media on the  internet helps  in changing the organization marketing pattern from 
vertical to horizontal which helps in communicate with society and widen the market through sharing 
among the social media users. Organization can also utilize the internet as a platform to increase the 
organization’s visibility and performance. AR Vendor also has to aware about digital screen printing 
development which might change the screen printing business become easier and faster. 
 
Based on Porter five forces framework,  it can be seen that the threat of new entrants  in convection 
business  is medium. One of the reasons  is because the capital requirement to enter the business  is 
relatively low. Although the access to buyer is not so easy (medium), convection business can be easily 
getting detail information about several supplier choices through internet. Moreover, the barriers are 
become easier since the product differentiation  is relatively  low. There  is also no protection against 
manual convection technology and there  is no need of special skills and knowledge to enter home‐
based convection business. 
 
The  buyers  in  convection  business  have  several  convection  company  options  which  has  no 
differentiation in their products and services offering. The buyers of convection business who are not 
satisfied with a convection company can move relative easy to another convection company with a 
little switching cost for coordination. They also pay  less attention to the convection company brand. 
Moreover, since AR Vendor once was disappointed to the existing convection company and  inspired 
to develop its own company, AR Vendor also has to aware about other parties who inspire to do the 
same. Therefore, it can be conclude that the bargaining power of buyers is relatively high. 
 
Since the fabrics used by convection companies are fairly standard intermediate product, many fabric 
shops are eligible to be the supplier of convection companies; while for the screen printing inks, there 
are  only  a  few  shops  who  offer  particular  screen  printing  ink  that  AR  Vendor  need.  Moreover, 
although the cost incurred in switching from one to another supplier is quite small, AR Vendor wants 
to  establish  long‐term  partnership  with  current  supplier  in  order  to  maintain  its  product  quality. 
Therefore, it can be conclude that the bargaining power of suppliers is medium. 
 
The main substitute in this business is digital screen printing company. Although digital screen printing 
company offer faster service than manual screen printing company, buyers who order  large quantity 
of digital screen printing product with the same design will suffer loss. It is because the digital screen 
printing  company  tends  to  set  a  fixed  price  for  each  product;  while  in  manual  screen  printing 
company, greater quantity of order will result on the more negotiable price. However, the speed of 
technological  advancement  offers  opportunities  to  get  cheaper  and  better  digital  screen  printing 
technologies.  Therefore,  it  can  be  conclude  that  the  threat  of  substitute  products  and  services  is 
medium. 
 
The intensity of competitive rivalry in convection business is relatively high. Currently, there are only 
several  convection  companies  who  can  offer  differentiations  in  their  products  and  services.  The 
existing convection companies also offer competitive price without begin the price war and ruin the 
market  price.  In  addition,  similar  to  the  barriers  to  entry,  since  the  initial  investment  needed  in 
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